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Opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä selkokielinen, käsikirjatyyppinen opas yrityk-
sen omistajanvaihdosprosessin läpiviemiseksi joustavasti. Oppaan kohderyhmänä 
ovat ensisijaisesti ne yrittäjät, jotka harkitsevat yrityksestään luopumista muulla tavoin 
kuin lopettamalla yritystoiminnan tai siirtämällä yritystoiminnan sukupolvenvaihdos-
prosessin avulla jatkajille. Erityisesti opas sopii tueksi myös niille, jotka ovat jo jossain 
määrin omistajanvaihdosprosessin aloittaneet yrittäjät. Kohderyhmänä ovat myös tili-
toimistojen kirjanpitäjät, tilintarkastajat, yrityskauppojen rahoittajat sekä muut sidos-
ryhmät, jotka auttavat yritysten omistajanvaihdosprosessien toteutumista. Tämän do-
kumentin lisäksi tavoitteenani oli saada aikaan omistajanvaihdoskoulutustilaisuuk-
sissa ja omistajanvaihdosneuvonnassa käytettävä esitysmateriaali nimellä ”yrityskau-
pan askelmerkit”. 
 
Opinnäytetyö toteutettiin yhteistyössä Suomen Yrityskaupat Oy:n Satakunnan alue-
konttorin kanssa, jossa olen toiminut yritysvälittäjän assistentin ominaisuudessa. Tällä 
tavoin olen päässyt hyvin läheltä seuraamaan yrityskauppaprosessin eri vaiheiden ete-
nemistä. Vaiheistettuna yrityskauppa koostuu monesta eri toimenpiteestä: Yrityksen 
myyntikuntoon laittaminen, yrityksen kauppahinnan alustava arviointi, myyjän ja vä-
littäjän keskinäisen toimeksiantosopimuksen laatiminen, laajamittainen yrityksen ar-
vonmäärittely, salassapitosopimuksen laatiminen, esittelymateriaalin tekeminen 
myyntikohteesta, kauppaneuvottelujen käyminen ostajaehdokkaiden kanssa, myyjän 
ja ostajan välisen esisopimuksen laatiminen, lopullisen kauppasopimuksen laatiminen. 
 
Itselläni on tarkoitus jatkossa syvällisemmin perehtyä yrityskauppaan aiheeseen liitty-
vien taloushallinnon lisäopintojen avulla ja toimimalla yritysvälittäjän assistenttina, 
kunnes omatoimisesti pystyn toimimaan yritysvälittäjän työssä. Yritysvälittäjän työ it-
sessään on yhteiskunnallisesti merkittävässä asemassa, koska nk. ”suurten ikäluok-
kien” omistamat yritykset ovat tilanteessa, jossa jatkajan löytyminen yrityksen lopet-
tamisen tai alasajon sijaan olisi välttämätöntä. 
  
 THE COMPANY´S OWNERSHIP CHANGE PROCESS 
 
Grönman, Henrik 
Satakunnan ammattikorkeakoulu, Satakunta University of Applied Sciences 
Degree Programme in Business Administration 
May 2018 
Number of pages: 43 
Appendices: 1 
 
Keywords: Change of ownership, Value appraisement, Entrepreneurs 
____________________________________________________________________ 
 
The purpose of this thesis was to make an easily understandable guidebook to help 
privately owned companies in the process of change of ownership. The target group 
of this guidebook was primarily those entrepreneurs who are currently considering 
giving up the company in some other means than ending the business activities or 
transferring it to the next generation. This guide is especially suitable for those entre-
preneurs who have already more or less started the change of ownership. The target 
group also includes accountants, certified public accountants, corporate acquisition in-
vestors and other interest groups that help in the fulfilment of the change of ownership. 
In addition to this document, my aim was to make presentation material called 
”Yrityskaupan askelmerkit” to be used in the training and guiding events. 
 
This thesis was carried out in collaboration with the Satakunta regional office of Su-
omen Yrityskaupat Oy where I have worked as a business agent’s assistant. In this 
way, I have been able to follow very closely the different steps of the corporate acqui-
sition. Corporate acquisition includes various actions: preparing the company for sell-
ing, the initial estimation of the price, writing the commission agreement between the 
company owner and the business agent, extensive evaluation of the value of the com-
pany, preparing the non-disclosure agreement and presentation material, carrying out 
the negotiations with the potential buyers and finally preparing the precontract and the 
sales contract. 
 
In the future I am going to dig deeper into the corporate acquisition process by taking 
additional financial administration studies and by working as a business agent’s assis-
tant. The work of business agent is societally important since the companies owned by 
the so called “baby boomers” need continuators instead of shutdown. 
 
 SISÄLLYS 
 
1 JOHDANTO ............................................................................................................ 5 
1.1 Hallittu omistajanvaihdos .............................................................................. 5 
1.2 Työn tausta ..................................................................................................... 6 
1.3 Kehittämismenetelmät ................................................................................... 6 
2 YRITTÄJÄN VALMISTAUTUMINEN YRITYKSESTÄ LUOPUMISEEN ...... 7 
3 YRITYKSEN JÄRJESTÄMINEN MYYNTIKUNTOON ..................................... 8 
3.1 Hallintomappi ................................................................................................ 8 
3.2 Yritysjärjestelyt ............................................................................................ 11 
3.2.1 Sisäiset omistusjärjestelyt ................................................................... 11 
3.2.2 Myyjän mahdolliset eläkejärjestelyt ................................................... 11 
3.2.3 Yrityksen rakenteelliset järjestelyt ..................................................... 12 
3.2.4 Tuotannon ja toiminnan järjestelyt ..................................................... 12 
3.2.5 Yrityksen toimintaan kuulumattoman omaisuuden siivoaminen pois 
taseesta  .................................................................................... 13 
3.2.6 Jakautumisprosessin vaiheet ............................................................... 14 
3.3 Arvonmääritys.............................................................................................. 16 
3.3.1 Tuottoarvomenetelmä arvonmäärityksessä ........................................ 17 
3.3.2 Substanssiarvomenetelmä arvonmäärityksessä .................................. 19 
3.3.3 Muut menetelmät ................................................................................ 20 
3.3.4 Yrityskaupan verotus .......................................................................... 22 
4 MISTÄ JATKAJA YRITYKSELLE? ................................................................... 28 
5 KAUPPANEUVOTTELUT .................................................................................. 32 
6 YRITYKSEN SIIRTÄMINEN JATKAJALLE JA JATKAJAN TUKEMINEN . 34 
6.1 Case 1: verkkokaupan omistajanvaihdos (liiketoimintakauppa) ................. 35 
6.2 Case 2: Liha-, kala- ja elintarviketeollisuuden koneita ja kuljettimia 
valmistavan yrityksen osa-omistajanvaihdos (osakekauppa) ........................... 36 
6.3 Case 3: Teollisuuden asennus- ja kunnossapito yrityksen omistajanvaihdos 
(liiketoimintakauppa) ........................................................................................ 38 
7 POHDINTA ........................................................................................................... 40 
LÄHTEET .................................................................................................................. 42 
LIITTEET 
 
 
 
5 
1  JOHDANTO 
Työn tavoitteena on saada aikaan itselleni selkeä käsitys yrityksen omistajanvaihdos-
prosessin läpiviemisen vaiheista sekä yritystoiminnasta luopumista harkitseville yrit-
täjille selkokielinen opas omistajanvaihdosprosessin käynnistämiseksi. Opinnäyte-
työssäni on tarkoitus käydä läpi yritysten omistajanvaihdokseen liittyviä, omistajan-
vaihdosprosessissa, haasteellisiksi koettuja tekijöitä. Yrittäjien valmistautuminen ylei-
sesti ottaen yrityksestään luopumiseen jää yleensä liian vähälle huomiolle yritystoi-
minnan kiireiden keskellä. Tämä valmistautumattomuus on omiaan vaikeuttamaan yri-
tyksen omistajanvaihdosprosessin läpivientiä tai pahimmillaan omistajanvaihdos ei 
onnistu ollenkaan.  
1.1 Hallittu omistajanvaihdos 
Tarkoitus on kirkastaa omistajanvaihdosta harkitsevalle yrittäjälle, mitä omistajan-
vaihdosprosessi kokonaisuutena pitää sisällään ja miten tulisi toimia hyvän lopputu-
loksen aikaansaamiseksi. Myytävä liiketoiminta tulisi paketoida sellaiseksi kokonai-
suudeksi, josta jatkajan on helppo lähteä eteenpäin. Kyseessähän on useimmiten pal-
velukokonaisuus tai tuotanto, jota on toteutettu luopujan toteuttamalla tavalla. Ostajan 
näkökulmasta houkuttelevampaa on ostaa yritys, jonka liiketoiminta on terve ja tuot-
tava. Liiketoiminta ei saa olla liian riippuvainen nykyisestä yrittäjäpersoonasta tai hä-
nen työpanoksensa ei saa pelkästään olla yrityksen elinehtona. Tästä syystä omistajan-
vaihdokseen on syytä varautua hyvin huolellisesti ja laittaa yritys ns. myyntikuntoon. 
Useimmiten yrityksen myyntikuntoon saattaminen ei välttämättä edellytä mittavia ta-
loudellisia panostuksia. Jo liiketoimintasuunnitelman tekeminen tai olemassa olevan 
liiketoimintasuunnitelman päivittäminen useimmiten antaa viitteitä toimenpiteistä 
joita tulisi tehdä ennen myyntiprosessin aloittamista. Useimmiten nämä toimenpiteet 
myös mahdollistavat yrityksen arvonnousua ja sitä kautta myyjälle enemmän liikku-
mavaraa hintaneuvotteluihin. 
 
Yritykseen liittyvät asiakirjat tulee taltioida hallintomappiin, josta ne ovat helposti toi-
mitettavissa ostajaehdokkaan ostotutkimusta varten. Yritysjärjestelyiden avulla tulee 
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tehdä omaisuuserien suhteen tarvittavat toimenpiteet ennen kauppaprosessiin ryhty-
mistä. Toisaalta on myös selvitettävä useamman omistajan kyseessä ollessa jokaisen 
omistajan myyntihalukkuus. Arvonmäärityksessä pyritään selvittämään yrityksen tu-
levaisuuden arvo, eikä pelkästään tämänhetkistä arvoa. On tavallista, että omistajan-
vaihdosta harkitseva yrittäjä haluaa pysyä anonyyminä mahdollisimman pitkään ja 
juuri tällaisissa tapauksissa tämä vaihe onkin hyvä ulkoistaa yritysvälittäjälle, joka 
useimmiten hoitaa myös kauppaneuvottelut ostajaehdokkaiden kanssa. 
Yrityksen toiminnan siirtämisestä jatkajalle tulee laatia selkeä suunnitelma, joka kaup-
paneuvotteluissa avataan ostajaehdokkaille. 
1.2 Työn tausta 
Olen perehtynyt aiheeseen toimimalla yritysvälitysasiantuntijan assistenttina, haasta-
tellut häntä ja havainnoinut yrityskauppaprosessin vaiheissa käytyjä neuvotteluita. Ta-
voitteena on saada aikaiseksi itselleni sekä yrityskauppaan liittyville sidosryhmille kä-
sikirjatyyppinen ohjeistus ja työkirja yritysvälittäjän näkökulmasta ja työskentelyme-
netelmistä joustavan ja tehokkaan kokonaisprosessin aikaansaamiseksi. Toisena läh-
tökohtaisena ajatuksena on oppaan avulla informoida yrityskauppaa harkitsevia yrittä-
jiä prosessiin liittyvien osatekijöiden selventämiseksi luopujalle itselleen. Välittäjän 
kokemuksen mukaan riittämätön prosessiin perehtyminen aiheuttaa prosessin aikana 
useimmiten jopa hankalia kiistatilanteita myyjän ja ostajaehdokkaan välille ja pahim-
massa tapauksessa saattaa johtaa jopa prosessin loppumiseen. 
1.3 Kehittämismenetelmät 
Kehittämismenetelmänä käytän osallistuvaa havainnointia saadakseni ennen kaikkea 
itselleni kokonaisvaltaisen ymmärryksen yrityskauppaprosessin kulusta. Havainnoin-
tia kohdistettiin yrityskauppaneuvotteluihin, jossa myyjä- ja ostajapuoli olivat saman-
aikaisesti läsnä. Koska kauppaprosessissa kysymyksessä on ihmisten välinen kommu-
nikointi, on jokainen prosessi omanlaisensa. Näin ollen kauppaprosessin kulusta ei 
voida määritellä mitään stereotypiaa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 63-64.)  
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Toisena kehittämismenetelmänä on avoin keskustelu, jossa osapuolena on yritysvälit-
täjä ja keskustelun aihepiiri liittyy havainnointikohteena oleviin yrityskauppaneuvot-
teluihin. (Vilkka & Airaksinen 2003, 56-58.) 
2 YRITTÄJÄN VALMISTAUTUMINEN YRITYKSESTÄ 
LUOPUMISEEN 
Onnistunut yrityksestä luopuminen edellyttää aina huolellista valmistautumista ja eri 
vaihtoehtojen tarkkaa punnitsemista. Perinteisen ajattelumallin mukaan useimmiten 
mielletään, että yrityksestä luopuminen kuuluu vain eläköityville yrittäjille, yhtä hyvin 
ajatus yrityksestä luopumiseen voi tulla nuoremmallekin yrittäjälle jossain elämänsä 
vaiheessa. Tämän vuoksi yrityksen tulisi olla jatkuvasti myyntikunnossa ja yrittäjällä 
tulisi olla visio hetkestä, missä vaiheessa hän on valmis luopumaan yrityksestään. 
Tämä edellyttää koko yritystoiminnan pitkäaikaista suunnittelua ja liiketoimintasuun-
nitelman säännöllistä tarkastelua ja päivittämistä. Siksi liiketoimintasuunnitelman tu-
lee olla yrittäjälle tärkeä työväline eikä vain yritystoiminnan alussa rahoittajia varten 
tehtävä hätiköity dokumentti. Yrityksen luopumisprosessin ajallinen kesto nykyisin on 
tyypillisesti 6 kuukautta – 1 vuosi, jopa kauemminkin. Tuona aikana yrittäjän tulisi 
vielä jaksaa kehittää ja viedä yritystä tuloksellisesti eteenpäin. Ikääntyneillä yrittäjillä 
tyypillisesti on jopa liian optimistinen arvio yrityksensä kiinnostavuudesta, tämä saat-
taa aiheuttaa viivästystä valmistautumisessa. Lisäksi useimmiten luopuja liian usein 
luo profiilin ostajasta, joka ei vastaakaan luopujan näkemystä. Tämä puolestaan saat-
taa hankaloittaa kauppaneuvotteluita. Kaiken kaikkiaan prosessin liikkeelle lähtö alkaa 
siitä, kun yrittäjä tekee päätöksen luopumisprosessin aloittamisesta. Käytännössä tämä 
tarkoittaa sitä, että yrittäjän on tehtävä tämä päätös myös tunnetasolla, muussa tapauk-
sessa omistajanvaihdos jää lopulta tekemättä.  
 
Edunvalvontavaltakirja on asiakirja, joka tulisi olla yrittäjällä tai kenellä tahansa en-
nalta arvaamattoman tilanteen varalle. Tämmöisiä tilanteita ovat esimerkiksi sairaus-
tapaturma tms., jonka johdosta henkilö on kykenemätön hoitamaan omia asioitaan. 
Edunvalvontavaltakirjassa määritellään henkilö tai henkilöt jotka tällaisessa tapauk-
sessa ottavat vastuun päämiehen asioiden hoitamisesta.  
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Toinen asiakirja on yrittäjän testamentti siltä varalta, että itse ei olekaan näkemässä 
prosessin loppuvaiheita. Testamentissa tulee määritellä yrityksen osalta, miten yrittäjä 
haluaa yrityksen toiminnan jatkuvan kuolemansa jälkeen. Yrittäjä voi esimerkiksi tes-
tamentata yritys omaisuutensa sellaiselle henkilölle, jolla katsoo olevan kykyä ja halua 
jatkaa yrityksen toimintaa. Testamentilla ei kuitenkaan voi täysin vapaasti määrätä 
omaisuutensa jakamisesta. Mikäli yrittäjällä on jälkeläisiä (rintaperillisiä) heillä on oi-
keus vaatia lakiosaansa. Myös avioliitto voi vaikuttaa testamenttimääräyksien laatimi-
seen. Testamentin laadinnassa kannattaa ehdottomasti käyttää asiantuntijaa, jotta mah-
dolliset kömmähdykset voitaisiin välttää testamentin täytäntöönpanossa. Testamentti- 
asioita hoitavat lakiasiantoimistot ja nykyisin yhä enenevässä määrin pankit tarjoavat 
asiakkailleen lakiasiainpalvelua.  
 
Jos yrittäjä on Ky:ssä tai Ay:ssä, yhtiösopimuksessa tulee olla maininta yhtiöosuuksien 
lunastamisesta kuolemantapauksessa tai yhtiömiesten erotilanteissa. Osakeyhtiössä 
vastaavat määritelmät mainitaan osakassopimuksessa, johon voidaan ottaa myös suos-
tumuslauseke, jolla estetään sellaisten osakkaiden tulo yhtiöön joita sinne ei haluta. 
Osakassopimukseen voidaan kirjata myös lunastuslauseke kuolleen osakkaan osakkei-
den lunastamisen menettelemisestä. Mikäli osakeyhtiössä on useita osakkaita, osakas-
sopimusten merkitys korostuu usein ennen kuin päädytään lopulliseen myyntiin. Hy-
vällä ja kattavalla osakassopimuksella pystytään myös määrittelemään samankaltaisia 
asioita kuin testamentissakin. Tällöin on kuitenkin osakassopimusta laadittaessa huo-
mioitava lakipykälät, joissa määrätään rintaperillisten ja aviopuolison asemasta. 
 
3 YRITYKSEN JÄRJESTÄMINEN MYYNTIKUNTOON 
3.1 Hallintomappi 
Kaikki yritystoimintaan liittyvät asiakirjat tulisi kerätä ja säilyttää yhtenäisessä hallin-
tomapissa, joka voi olla joko paperitulosteita sisältävä fyysinen asiakirjasäilö tai säh-
köinen pilvipalvelusäilö. Nykyaikaiset tilitoimistot tarjoavat usein tätä pilvipalvelua 
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asiakkailleen. Hallintomapin tekemistä helpottaa Pohjoiskarjalan Yrittäjät ry:n teet-
tämä yrityskirja, jossa on valmiina eri aihealueilla välilehdet. Kyseinen yrityskirja on 
maksutta käyttöön otettavissa sivulla http://www.pkyrittajat.fi 
 
1.Yrityksen asiakirjat 
o Kaupparekisteriote 
o Yhtiöjärjestys 
o Yhtiösopimus 
o Osake- ja osakasluettelo 
o Osakassopimus 
o Hallitus 
o Liiketoimintasuunnitelma 
o Omavalvontasuunnitelma 
o Kehityssuunnitelmat 
 
2. Talous 
o Tuloslaskelmat ja taseet 
o Viimeiset kolme tilinpäätöstä 
liitteineen 
o Veroilmoitus (uusin) 
o Verotuspäätökset 
o Budjetti 
o Laskennallisen yrityksen arvo 
verottajan mallin mukaan 
 
3. Rahoitus 
o Rahoitussopimukset 
o Lainat ja leasingsopimukset 
o Osamaksusopimukset 
o Lainasuojat 
o Vakuudet 
o Pankkitakaukset ja kiinnitykset 
o Vuokravakuudet ja toimittaja-
vakuudet 
4.Sopimukset 
o Toimittajat 
o Avainasiakkaat 
o Vuokrat 
o Terveydenhuolto 
o Jätehuolto, vesi ja sähkö 
o Tietohallinto 
o Taloushallinto 
o Vakuutukset ja immate-
riaalioikeudet 
 
5. Henkilöstö 
o Työsopimukset 
o Työsuojeluasiat 
o Toimenkuvat 
o Osaamisalueet 
o Palkkiojärjestelmä 
o Ansioluettelot 
o Henkilöstösuunnitelmat 
o Kehityskeskustelut 
 
6. Toimitilat 
o Luettelo toimitiloista 
o Käyttötarkoitus 
o Tekniset tiedot 
o Piirustukset 
o Liittymät 
o Kulutuslukemat 
o Kuntoarviot 
o Korjaustarpeet 
10 
7. Koneet ja kalusto 
o Koneluettelo 
o Tyyppi 
o Toimittaja 
o Hankintavuosi 
o Arvioitu käyttöikä 
o Kalustoluettelo 
o Autot 
o Tietokoneet 
o Huoltomuistio 
o Investointisuunnitelmat 
 
8. Tietotekniikka 
o Käytössä olevat ohjelmat ja 
laitteet 
o Laitteistoluettelo 
o Salasanat 
9. Yrittäjän omat 
o Eläke-asiat 
o Verkoston puhelinluet-
telo 
o Mahdolliset toimittajat, 
asiakkaat sekä sidosryh-
mät 
o Yritystä koskeva ”testa-
mentti” 
o Edunvalvontavaltuutus 
 
 
10. Muut asiat 
o Koulutusesitteet 
o Henkilökunnan virkis-
tys 
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3.2 Yritysjärjestelyt 
3.2.1 Sisäiset omistusjärjestelyt 
Yrityksen omistajanvaihdosprosessia johtavan tahon tulee hyvissä ajoin varsinkin osa-
keyhtiöissä selvittää, ketkä osakkaista ovat aikeissa luopua osakkeistaan. Elleivät 
kaikki halua luopua osakkeistaan, tulee varmistaa aikovatko he osakassopimuksen mu-
kaan käyttää mahdollista etuosto-oikeuttaan. Joskus on tilanteita, jolloin osa omista-
jista eivät halua myydä osakkeitaan, vaan haluavat jäädä työskentelemään yritykseen. 
Tämä yleensä vaikuttaa positiivisesti lopulliseen kauppahintaan, koska voidaan olet-
taa, että ainakin osa osaamisesta jää kaupan jälkeenkin yhtiöön. Toisaalta tulee myös 
selvittää, ollaanko myymässä yhtiön liiketoimintaa (liiketoimintakauppa) vai yhtiötä 
(osakekauppa). Käytännössä viimeaikojen trendinä on ollut, että rahoittajataho suosii 
mieluiten liiketoiminta- kuin osakekauppaa. Liiketoimintakaupan ja osakekaupan 
erona on se, että liiketoimintakauppakirjassa mainitaan selkeästi ne omaisuuserät, 
jotka kuuluvat kauppaan. Osakekaupassa pääsääntöisesti yhtiön koko omaisuus, va-
roineen ja velkoineen siirtyy osakkeiden ostajille.  
3.2.2 Myyjän mahdolliset eläkejärjestelyt 
Lähes poikkeuksetta, varsinkin henkilöyhtiöissä yrittäjän eläketurvaan ei ole riittävästi 
paneuduttu. Usein yrittäjän eläketurvaa on kerrytetty pienimmällä mahdollisella laki-
sääteisellä eläkemaksulla. Tästä seurauksena ikääntyvien yrittäjien keskuudessa onkin 
kehkeytynyt fraasi: ”En pysty jäämään eläkkeelle, koska eläkkeeni tulee olemaan ko-
vin pieni”. Toki on myös päinvastaisia tapauksia, joissa yrityksen kassaan on kertynyt 
ylimääräisiä varoja, jotka tietyn kaltaisten rahastojen ansiosta voidaan hyödyntää yrit-
täjän tulevaksi eläkkeeksi. Näiden asioiden selvittäminen asiantuntijan avustuksella on 
erittäin suositeltavaa ennen kauppaprosessiin ryhtymistä. 
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3.2.3 Yrityksen rakenteelliset järjestelyt 
Pitkään toimineelle yritykselle on usein vuosien saatossa kertynyt erilaista omaisuutta. 
Yritykselle on toimintaansa varten rakennettu esimerkiksi omat toimitilat. Tyypilli-
sesti henkilöyhtiöiden tapauksessa on tehtävä suunnitelma tämmöisen omaisuuden 
osalle. Useinkaan ostaja ei ole kiinnostunut toimitilojen hankinnasta eikä edes saisi 
rahoitustakaan, vaan olisi valmis jäämään toimitiloihin vuokralaisena. Silloin saattaa 
olla paikallaan yhtiömuodon muuttaminen henkilöyhtiöstä osakeyhtiöksi. Yhtiömuo-
don muutosprosessiin menevä aika on 1 – 3 kuukautta, joten varhainen valmistautu-
minen tässäkin vaiheessa on paikallaan. Tämän jälkeen voidaan miettiä, myydäänkö 
liiketoiminta vai yhtiö. Mikäli myydään yhtiö, yhtiöstä voidaan ennen myyntiproses-
sin aloittamista jakautumismenettelyllä erottaa omaksi yhtiökseen mahdolliset kiin-
teistöt yms. myyjälle jäävä varallisuus. Jakautumismenettely vie oma aikansa jakautu-
misprosessin monivaiheisuuden vuoksi. Tähän on varattava aikaa vähintään 6 kuu-
kautta ja käytännössä prosessi hoidetaan asiantuntijoiden avustuksella.  
3.2.4 Tuotannon ja toiminnan järjestelyt 
Yrityksen kiinnostavuus ostajan näkökulmasta lähtee toimitilojen myönteisestä ensi-
vaikutelmasta samoin kuin kiinteistökaupassakin. Toimitilojen siisteyden arviointi al-
kaa jo siinä vaiheessa, kun ostajaehdokas tulee yrityksen piha-alueelle. Usein yrityk-
sen piha-alueille on ajan myötä kertynyt käytöstä poistettuja koneita, ylimääräiseksi 
jääneitä raaka-aineita ja muuta toimintaan kuulumatonta, romuksi luokiteltavaa tava-
raa. Hyvän siivousoperaation suorittaminen melko usein on myyjälle myös taloudelli-
sesti kannattavaa, romuksi luokiteltua tavaraa voi tietyiltä osin muuttaa rahaksi esi-
merkiksi myymällä ne romukauppaan. Tavarat, jotka eivät ole rahaksi muutettavissa 
tuleekin viedä kaatopaikalle. Mikäli yritys toimii vuokratiloissa, voi vuokranantajan 
kanssa neuvotella toimitilojen kunnostamista vaativista toimenpiteistä. Jos taas yrityk-
sellä on omat toimitilat, kannattaa mahdolliset korjaustarpeet hoitaa hyvin. Yrityksen 
kone ja laitekanta tulee huolellisesti käydä läpi. Varsinaiset tuotantoon liittyvät koneet 
tulee huoltaa hyvin ja käytöstä poistetut koneet ja laitteet tulee viedä kaatopaikalle tai 
kierrätykseen. Koneiden, laitteiden ja tietokoneohjelmien huolto, käyttöohjeet, takuu-
todistukset ja hankintakirjat tulisi olla helposti löydettävissä yrityksen hallintomapista. 
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Myös sellaisten tietokoneohjelmien, jotka eivät tällä hetkellä ole yrityksen tuotanto-
käytössä, mutta joista on lisenssimaksut maksettu, ovat kaupantekohetkellä mahdolli-
sesti tärkeitä ostajan näkökulmasta (esim. eri valmistajien CAD-ohjelmat). Kone ja 
laitekannan modernisointia on myös syytä tarkastella tuotannon lisäysmahdollisuuk-
sien näkökulmasta. Usein onkin paikallaan hankkia jonkin olemassa olevan koneen tai 
laitteen tilalle nykyistä tehokkaampi laite, joka mahdollistaa tuotannon lisäämisen. 
Yrityksen tämän hetkistä tuotantorakennetta tulisi tarkastella kriittisesti, joskus on pai-
kallaan jopa lopettaa kannattamattoman tuotanto osa-alueen olemassaolo. (Rantanen 
2016, 89) 
 
Liian suuri varasto on useimmille tuotantoyrityksille sekä taloudellinen että toimitiloja 
rasittava kokonaisuus. Usein hyvien taloussuhdanteiden aikana yritykset kasvattavat 
varastoaan pienentääkseen tulosta ja sitä kautta säästääkseen yhteisöveron maksussa. 
Myyntitilanteessa varaston merkitys ei ostajalle välttämättä olekaan kiinnostava sijoi-
tuskohde, pikemminkin huonosti kiertävä varasto heikentää ostajan rahoituksen järjes-
tämistä. Toisaalta myös varastossa saattaa olla hyvinkin paljon nk. ”epäkuranttia” ta-
varaa, jolle tilinpäätöksessä ei ole määritelty arvonalennusta. Tällaisen tavaran osalta 
myyjän tulisi järjestää jonkinlainen poistomyynti tai vaihtoehtoisesti kaupanteko vai-
heessa se osa varastosta jääkin myyjälle, tätä kutsutaan varaston optimoinniksi. (Ran-
tanen 2016, 97) 
3.2.5 Yrityksen toimintaan kuulumattoman omaisuuden siivoaminen pois taseesta 
Useiden vuosien ajan toimineessa yrityksessä on ajan myötä yrityksen omistukseen 
kertynyt sellaisia omaisuus eriä, jotka suoranaisesti tai eivät ollenkaan liity yrityksen 
varsinaiseen liiketoimintaan. Tällaisia omaisuus eriä on esimerkiksi sijoitukset muiden 
yhtiöiden osakkeisiin, kesäasunnot, golf-osakkeet, sijoitusosakkeet ja tietysti usein 
myös oma toimitila. Edellä mainitut omaisuuserät tietysti nostavat yrityksen hinta-
pyyntöä, mutta samalla ne myös heikentävät ostajan ostomahdollisuuksia, koska 
useimmiten kuitenkin yrityskaupan rahoituksessa käytetään ulkopuolista rahoittajaa. 
Ulkopuolinen rahoittaja suhtautuu hyvin varauksellisesti muuhun rahoitukseen kuin 
mikä liittyy ostettavan yrityksen liiketoimintaan. 
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Ongelma tulee esille varsinkin niissä tapauksissa, kun kysymyksessä on yhtiön osak-
keiden myynti. Tämän takia rahoittajien selkeä suosittelu onkin toteuttaa kauppa lii-
ketoimintakauppana osakekaupan sijaan, koska liiketoimintakaupassa määritellään 
kauppaan liittyvät omaisuuserät ja silloin ylimääräinen omaisuus jää myyjäyhtiön 
omistukseen. Mikäli kuitenkin halutaan pysyä osakekaupassa, yritysjärjestely voidaan 
tehdä nk. jakautumismenettelyllä. Tämä tarkoittaa sitä, että kokonaisjakautumisessa 
kaikki yhtiön varat ja velat siirtyvät kahdelle tai useammalle yhtiölle.  
 
Kuva 1 Jakautuminen (Rantanen 2016, 89) 
 
Jakautuvan yhtiön osakkeenomistajat tulevat osakkaiksi entisin osuuksin kuhunkin 
vastaanottavaan yhtiöön. Jakautuvan yhtiön osakkeenomistajat saavat vastikkeena 
omistamiensa osakkeiden mukaisessa suhteessa kunkin vastaanottavan yhtiön liikkee-
seen laskemia uusia osakkeita, tai sen hallussa olevia omia osakkeita. Vastike saa olla 
myös rahaa, kuitenkin enintään 10% vastikkeena annettavien osakkeiden nimellisar-
vosta tai sen puuttuessa osakkeita vastaavasta osuudesta osakepääomaan. (Karsio, 
Koila, Vartiainen & Äärilä 2012, 66) 
3.2.6 Jakautumisprosessin vaiheet 
Jakautumisprosessi käynnistetään jakautumiseen osallistuvien yhtiöiden hallitusten 
laatiman jakautumissuunnitelman allekirjoittamisella. Jakautumissuunnitelma: 
 
A) on ilmoitettava rekisteröitäväksi yhden kuukauden kuluessa suunnitelman allekir-
joittamisesta. Rekisteri-ilmoitukseen liitetään jäljennös jakautumissuunnitelmasta 
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sekä tilintarkastajan lausunto suunnitelmasta. Ennen rekisteröintiä rekisteröintiviran-
omainen tutkii jakautumissuunnitelman lainmukaisuuden. Suunnitelman tarkoituk-
sena on antaa osakkeenomistajille riittävästi tietoa voidakseen päättää jakautumisesta. 
Suunnitelman tarkoituksena on myös antaa riittävä informaatio velkojille näiden ase-
man arvioimiseksi. Jakautumissuunnitelma on laadittava osakeyhtiölain 17:3§ mu-
kaan, jossa on 17 kohtainen luettelo jakautumissuunnitelman sisällöstä. (Karsio, Koila, 
Vartiainen & Äärilä 2012, 66) 
 
B) Jakautuvan yhtiön hallituksen tulee nimetä tilintarkastaja antamaan lausunto jakau-
tumissuunnitelmasta. Tilintarkastajan on lausunnossaan arvioitava: 
o Onko jakautumissuunnitelmassa annettu oikeat ja riittävät tiedot niistä perus-
teista, joiden mukaan jakautumisvastike määrätään 
o Onko jakautumissuunnitelmassa annettu oikeat ja riittävät tiedot vastikkeen ja-
kamisesta 
o Lisäksi on arvioitava vaarantaako jakautuminen yhtiön velkojen maksukyvyn 
 
C) Jakautuvan yhtiön on haettava kaupparekisteriltä julkista kuulutusta yhtiön niille 
velkojille, joiden saatava on syntynyt ennen jakautumissuunnitelman rekisteröity-
mistä. Tämä antaa velkojille mahdollisuuden vastustaa jakautumista. ”Kuulutusta on 
haettava neljän kuukauden kuluessa jakautumissuunnitelman rekisteröimisestä tai ja-
kautuminen raukeaa.” (Oyl 17:6 §)  
 
D) Jakautumisesta yleensä päättää jakautuvan yhtiön yhtiökokous hyväksymällä ja-
kautumissuunnitelman. 
 
E) Niillä osakkailla, jotka ovat äänestäneet yhtiön jakautumista vastaan, on oikeus vaa-
tia jakautumisvastikkeensa lunastamista käyvästä hinnasta. Koska lunastusvaatimus 
esitetään yhtiökokouksessa, on lunastusvaatimuksensa esittääkseen oltava paikalla yh-
tiökokouksessa ja ennen jakautumista koskevaa äänestystä vaadittava lunastusta, kun 
sitä kokouksessa tiedustellaan.  
 
F) Jakautuvan yhtiön on tehtävä kaupparekisterille ilmoitus jakautumisen täytäntöön-
panosta 6 kuukauden kuluessa siitä, kun jakautumista koskeva päätös on tehty.  
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Kuten aiemmin kohdassa 3.2.3 todettiin, jakautumismenettely vie oman aikansa, vä-
hintään 6 kuukautta. Tämän järjestelyn tarpeellisuus ja toteutus olisikin syytä huomi-
oida jo yrityskauppaprosessin alkuvaiheessa, jotta voitaisiin välttää ylimääräiset vii-
vytykset mahdollisen ostajan kanssa käytävien neuvottelujen aikana. (Karsio, Koila, 
Vartiainen & Äärilä 2012, 66-72) 
 
3.3 Arvonmääritys 
Edellisessä osassa käsittelin niitä vaiheita, jotka tulee huolellisesti tehdä, jotta voidaan 
aloittaa yrityksen arvon määrittäminen. Käytettävissä on lukematon määrä erilaisia 
kirjoja ja julkaisuja, jotka ohjeistavat miten yrityksen arvo määritellään. Tyypillistä 
näille julkaisuille ja ohjeille on kuitenkin se valitettava tosiasia, että juuri koskaan ne 
eivät sellaisenaan sovi tosielämässä yrityksen arvon määrittämiseen. Tämä johtuu en-
nen kaikkea siitä, että kaikki yritykset, jopa saman toimialan, eroavat toisistaan. Jokai-
sella yrityksellä on erilaisia ominaisuuksia ja piirteitä, jotka vaikuttavat yrityksen ar-
voon. (Rantanen 2016, 7-10) 
 
Myytävän yrityksen taloudellinen arvo loppujen lopuksi on useimmiten se rahamäärä, 
joka myyjälle jää myynnin ja verojen maksamisen jälkeen puhtaana käteen.  
 
Henkilön, jonka tehtävänä on määritellä yritykselle arvo, tulee perehtyä syvällisesti 
yrityksen eri osa-alueisiin. On tutkittava yrityksen toimintatapoja ja tunnistettava tuo-
tantomenetelmien ajantasaisuus. Jos yrityksen laitekanta ja tuotantomenetelmät ovat 
jääneet pahasti jälkeen nykyajasta, tämä selvästikin aiheuttaa ylimääräisiä kustannuk-
sia tuotannossa. On tarkasteltava myös yrityksen liikeideaa ja toimialan kehitystä ja 
peilattava tämän hetken ja tulevaisuuden tarpeisiin, jotta voidaan muodostaa käsitys 
yrityksen toiminnasta jatkossa. Tarvittaessa liikeidean suhteen tulisi tehdä muutos-
suunnitelmat ja aloittaa niiden toteuttaminen. (Rantanen 2016, 76) 
 
Esimerkki liikeidean muuttumisesta voidaan ottaa juuri nyt tällä hetkellä autokoulu- 
toiminnasta. Uuden lain myötä, jonka on määrä astua voimaan 1.7.2018, esimerkiksi 
pakollisten teoriatuntien määrä laskisi 19:stä neljään ja ajotuntien määrä nykyisestä 
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18:sta kymmeneen. Tämä vähentäisi autokoulujen henkilökunnan määrää ja kaluston 
tarvetta huomattavasti. On laskettu, että ajokortin hankinnan hinta lähes puolittuisi ny-
kyisestä noin kahdestatuhannesta eurosta. Näin ollen se vaikuttaisi autokoulujen liike-
vaihdon pahimmillaan puolittumiseen tämän hetkisestä. Nyt onkin monessa autokou-
lussa liikeidean kehittäminen välttämätöntä, mikäli yritys aikoo pysyä elinkelpoisena 
jatkossakin. (Eduskunnan www-sivut 2017). Näin ollen on oltava hyvin selvillä myös 
kilpailijoiden toimista ja suunnitelmista. (Rantanen 2016, 76) 
 
Yrityksen taloudellisen tilanteen selvittämiseksi pelkät tilinpäätökset eivät anna luo-
tettavaa kuvaa. Viralliset tilinpäätökset on aina oikaistava vastaamaan reaaliarvoja.  
Onnistuneen arvonmäärityksen tavoitteena onkin esittää miltä yrityksen kustannus- ja 
taserakenne sekä kassavirta näyttävät yrityksen siirryttyä uuden omistajan hoitoon.  
3.3.1 Tuottoarvomenetelmä arvonmäärityksessä 
Tuottoarvomenetelmässä pyritään arvioimaan, paljonko yritys tulee tuottamaan lähi-
tulevaisuudessa uuden omistajan johdolla. Tässä lähtökohtana tarkastellaan yrityksen 
nykytilannetta ja viimeisten vuosien tuloksia ja pyritään erilaisten simulaatioiden 
avulla laskemaan, kuinka paljon yrityksellä on mahdollisuus tehdä tulosta. Tuloslas-
kelman oikaisu aloitetaan tutustumalla pitkään tuloslaskelmaan eli tilikohtaiseen tu-
loslaskelmaan, josta pyritään löytämään esimerkiksi liiketoiminnan muut kulut nimi-
sen tiliryhmän sisältämistä tileistä mahdollisia säästökohteita. Usein tämän tiliryhmän 
sisällön tutkiminen avaa yrittäjälle itselleenkin kohtia, joissa yrityksen toiminnassa on 
aivan selkeästi maksettu esimerkiksi nettimainonnassa useampaan maksulliseen ilmoi-
tusportaaliin. Tämän kuluerän tarkastelu yleensä mahdollistaa oikaisun tekemisen po-
sitiiviseen suuntaan karsimalla perusteettomia kuluja. Toisaalta usein oikaistavaksi tu-
lee varsinkin osakeyhtiöissä omistajalle maksettu riittämätön palkka. Saavutettua tu-
losta on oikaistava lisäämällä simulaatiomalliin omistajaosuuden palkkakustannuksia 
todellisuutta vastaava määrä, jolloin todellinen saavutettu tulos heikkenee. Myös tule-
vat laitteiden ja koneiden uushankinnat tai korvaus investoinnit tulee huomioida han-
kintoja vastaavien rahoituskulujen lisääntymisellä, tämä puolestaan alentaa yrityksen 
arvoa. Mikäli yrityksen toimialalle on tyypillistä urakoiden valmistuminen asteittain, 
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on näiden maksuposteista kotiutuvien erien määrät jaksotettava eri vuosille. (Rantanen 
2016, 79) 
 
Kassavirta Ennen myyntiä Myynnin jälkeen Selitys 
Liikevaihto 500 000 500 000 Ei muutoksia näköpiirissä 
Ainekäyttö 250 000 250 000 Ei muutoksia näköpiirissä 
Omistajan palkat 0 50 000 Lisätty työtä vastaavat palkat 
Työntekijät 100 000 100 000 Ei muutoksia näköpiirissä 
Muut kulut 20 000 20 000 Ei muutoksia näköpiirissä 
Oikaistu käyttökate 130 000 80 000   
Taulukko 1 Tuloksen oikaisu (Rantanen 2016, 80) 
 
Yllä olevasta taulukosta voimme yksinkertaisesti havaita, miten välttämätöntä tulok-
sen oikaisu on ja toisaalta taas, miten oikaisu vaikuttaa yrityksen kauppahintaan. Esi-
merkissä omistajalle ei ole maksettu palkkaa ollenkaan vaan hän on oman palkkansa 
ottanut esimerkiksi osinkoina. Useimmiten uudella omistajalla ei kuitenkaan heti ole 
mahdollisuuksia käyttää hyväkseen jaettavia osinkoja. Oletusarvona on, että muut tau-
lukon muuttujat pysyvät samoina myynnin jälkeen ainakin lähitulevaisuudessa, paitsi 
huomioon otettava omistajalle maksettava palkka sillä summalla jonka oletetaan ole-
van hänen työpanoksensa arvo. Oikaistu käyttökate saadaan vähentämällä liikevaih-
dosta ja muista tuotoista yrityksen operatiiviset juoksevat kulut, mutta ei korkoja ja 
muita rahoituskuluja, veroja eikä kaluston aineettoman omaisuuden poistoja. Käytän-
nössä tämä saadaan perinteisen tuloslaskelmamallin mukaan yksinkertaisimmin las-
kettua siten, että tuloksesta vähennetään rahoituskulut ja poistot. Oikaistu käyttökate 
myyjän omistus aikana on siis 130 000€, myynnin jälkeen uudelle omistajalle makset-
tava palkkakulu siis pienentää käyttökatetta esimerkissämme 50 000€ eli jäljelle jäävä 
käyttökate on 80 000€. Eli se määrä rahaa, jonka yritys pystyy tuottamaan uudelle 
omistajalle vuositasolla. Toimialasta riippuen yrityskaupan takaisinmaksuaika vaihte-
lee 3 – 5 vuotta. Olettakaamme, että tässä tapauksessa toimialan oletettaisiin kulkevan 
lähes saman kaltaisesti kuten tähänkin asti, mieluiten hiukan paremmin 4 vuoden ajan. 
Tällöin voitaisiin ajatella, että yrityksen maksimi myyntihintapyyntö voisi olla tuotto-
arvomenetelmällä arvioituna: 
 
Tuottoarvo = 4 vuotta * 80 000€ käyttökate = 320 000€ 
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Ostajan näkökulmasta kuitenkin rasitteeksi tulee vielä lainan aiheuttamat korot, jonka 
takia kassavirtaan on jätettävä riittävästi varmuusmarginaalia korkojen sekä ennakoi-
mattomien ylimääräisten kustannusten peittämiseksi. Näin ollen lopullisen kauppahin-
nan tulee olla huomattavasti pienempi kuin laskennallisesti saatu tuottoarvo, jotta os-
tajalle jää normaali elämisen mahdollisuus. (Rantanen 2016, 79-83) 
  
3.3.2 Substanssiarvomenetelmä arvonmäärityksessä 
Tuottoarvomäärityksen rinnalla tulisi käyttää substanssiarvomäärittelyä. Erityisesti 
substanssiarvo on merkityksellinen silloin, kun yrityksen tuottoarvo esimerkiksi las-
kusuhdanteen takia on vaikeasti laskettavissa. Yksinkertaisimmillaan substanssiarvo 
saadaan taseen loppusummasta vähentämällä yrityksen velat. Koska edellä mainitun 
laskelman pohjana käytetään yrityksen kirjanpidollista tasetta, on todellisen substans-
siarvon laskemiseksi suoritettava tiettyjä oikaisuja. Tilinpäätöksessä tehtävien vuo-
tuisten poistojen seurauksena taseessa ilmoitettavat omaisuuserät (esim. koneet, laiteet 
ja kalusto) saattavat olla todellisuudessa arvoltaan korkeampia tai matalampia. Myös 
varaston arvo on oikaistava yrityksen toimenkuvaa vastaavaksi. Tämä tarkoittaa sitä, 
että varastossa vuosikausia olleet tavarat eivät arvoltaan enää vastaa kirjanpitoarvoa. 
(Rantanen 2016, 86) 
 
Yritykset, jotka ovat ajan kuluessa järjestelmällisesti sijoittaneet saavutetusta tulok-
sesta yritystoiminnan kehittämiseen, ovat yleensä tuottoarvoltaan parempia, mutta 
substanssiarvon osalta pienempiä kuin yritykset, joissa on enemmän panostettu muu-
hun kuin yrityksen kehittämiseen. Tällöin on syntynyt sellaisia varallisuuseriä, jotka 
eivät palvele yrityksen toimintaa, vaan enemmänkin omistajan ulospäin näkyvää po-
tentiaalia. Tällaisia omistuseriä ovat muun muassa sijoituskiinteistöt, golfosakkeet, 
osakesalkut ja virkistystiloiksi hankitut edustustilat. Näin ollen nämä tarpeettomat 
omaisuuserät tulee oikaista pois myytävän yrityksen omaisuusmassasta. (Rantanen 
2016, 86-88) 
 
Tunnusomaista terveelle ja toimivalle yritykselle on se, että tuottoarvo useimmiten on 
suurempi kuin yrityksen substanssiarvo. Tämä antaa myös hyvät lähtökohdat yrityksen 
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myyntineuvotteluihin. Mikäli substanssiarvo on suurempi kuin tuottoarvo, tulisi hy-
vissä ajoin ennen yrityksen myynnin aloittamista suorittaa liiketoimintaan kuulumat-
tomien omaisuuserien siirtäminen toiseen yhtiöön esimerkiksi jakautumismenettelyn 
avulla jo ennen yrityksen myyntiprosessin aloittamista. Tämä toimenpide kannattaa 
ehdottomasti suorittaa ammattilaisen avustuksella. (Suomen Yrittäjät ry 2014-03-11.) 
3.3.3 Muut menetelmät 
Mikäli tuottoarvo, substanssiarvo tai näiden yhdistelmä osoittaa esimerkiksi, että yri-
tyksen myyntiprosessi on aloitettu liian myöhään eli ”aika” on ajanut realistisen myyn-
titilanteen ohi, jäljellä on vielä niin kutsuttu ”vasara-arvo”. Tämä tarkoittaa sitä, että 
yrityksen omaisuutta lähdetään realisoimaan pienemmissä erissä. Vaihtoehtona on esi-
merkiksi järjestää paikalla tapahtuva huutokauppa, jossa tavaroita myydään eniten tar-
joaville. Tämän menettelyn huono puoli on se, että myydyistä omaisuuseristä hinnat 
jäävät alhaisemmiksi kuin rahoittajien arvioima vakuusarvo. Nykyisin yhä enemmissä 
määrin on lisääntynyt mahdollisuus myydä näitä omaisuuseriä nettisivuilla, esimer-
kiksi tori.fi tai huuto.net, tällöin myyjä omalla aktiivisuudellaan voi edesauttaa parem-
man hinnan muodostumista. (Rantanen 2016, 92-93) 
 
Haettaessa arvoa yritykselle, jonka arvonmäärittäminen on työlästä tai haastavaa tuot-
toarvon tai substanssiarvon näkökulmasta, tulisi käyttää pohjana niin kutsuttua vaih-
toehtoiskustannus -määritelmää. Tämä tarkoittaa sitä, että lasketaan paljonko kohteena 
olevan yrityksen rakentaminen tämän hetkiseen kuntoon tulisi maksamaan koneiden, 
laitteiden, tilojen, markkinoinnin yms. osalta, jotta yritys saisi hankituksi itselleen nyt 
tarkastelussa olevan yrityksen asiakaskannan. Toimialasta riippuen asiakaskannan ke-
räämiseen käytettävä aika yleisesti ottaen on 6 kuukautta – 1.5 vuotta. Käytännössä 
tämä tarkoittaa sitä, että tuona aikana yrittäjä mahdollisesti ei pysty tulouttamaan it-
selleen palkkaa, vaan elämiseen tarvittavat kustannukset rahoitetaan esimerkiksi vie-
raalla käyttöpääomalla. Kysymys on yksinkertaisesti siitä, että millä aikavälillä uuden 
yrityksen perustaja pystyy saamaan yritykselleen riittävän määrän maksavia asiak-
kaita.  (Rantanen 2016, 93-96) 
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Esimerkki: 
Tarkastelkaamme esimerkiksi yksinyrittäjänä toimivan tilitoimistoyrittäjän yritystoi-
minnan arvon määrittelyä. Tilitoimistoyrittäjän ansainta pohjautuu tilitoimistopalve-
lun tuottamiseen vakituisille asiakkaille. Jos mietimme, millä aikavälillä alkava tilitoi-
mistoyrittäjä voisi hankkia itselleen riittävän toimeentulon mahdollistavan asiakaskan-
nan. Toimiala on perinteisesti hyvinkin asiakasuskollisuuteen pohjautuvaa toimintaa. 
Näin ollen tilitoimiston ja asiakasyrittäjän/yrityksen välinen luottamuksellinen suhde 
syntyy pitkällä aikavälillä ja kulminoituu erityisesti yrityksen kirjanpitoasioita hoita-
vaan kirjanpitäjään. Näin ollen uutena tilitoimistoyrittäjänä aloittavalle ei juurikaan 
ole muuta mahdollisuutta, kuin yrityskaupan myötä hankkia itselleen peruskuormitus 
toimintansa eteenpäin viemiseksi. Useimmiten liiketoiminnastaan luopuva tilitoimis-
toyrittäjä on jo eläkeiässä tai jo saavuttanut sen. Toisaalta myös tällaisten yritysten 
toimintatavat ja ohjelmistot ovat myös jossain määrin tai kokonaan vanhanaikaisia ja 
vaativat uudelta yrittäjältä koko konseptin uudelleen järjestämistä. Useimmiten vielä 
tällaisissa yrityksissä asiakashinnoittelu on jäänyt jälkeen nykypäivästä. Arvonmääri-
tyksen tulisikin lähteä tarkastelemalla toiminnan tulosta viimeisten vuosien osalta. 
Useimmiten kysymyksessä on joko toiminimi tai kommandiittiyhtiö, joten tuloksen 
voitaneen katsoa olevan yrittäjän palkkaa eli verotettavaa tuloa. Hyväkään tulos ei 
välttämättä kerro liiketoiminnan kannattavuudesta, seuraavaksi on tuloslaskelmasta et-
sittävä yrittäjän eläkevakuutusmaksun määrä. Mikäli yrittäjä ei ole maksanut riittävää 
eläkevakuutusmaksua kohtuullisen toimeentulon saavuttamiseksi liiketoiminnasta 
luopumisen jälkeen, on toiminnan tulosta oikaistava korottamalla laskelmassa eläke-
vakuutusmaksu riittävälle tasolle. Tämä puolestaan pienentää suunniteltua tulosta ko-
rotuksen verran ja samalla myös liiketoiminnan arvoa. Näin ollen yksinyrittäjän liike-
toiminnan arvonmäärittelemiseksi ei useimmiten voidakaan käyttää tuottoarvomene-
telmää, vaan on käytettävä muita menetelmiä. Arvoa voidaan lähteä mittaamaan esi-
merkiksi poimimalla kunkin asiakkaan tilitoimistolle tuottama liikevaihto euromääräi-
senä sekä prosentteina koko liikevaihdosta.  
 
Tämä antaa ostajalle käsityksen siitä kuinka pirstaloitunut liikevaihdon jakautuma on, 
sekä samalla saadaan jokaiselle asiakkaalle asiakassuhteen euromääräinen arvo. Ostaja 
voi myös asiakkuuksista vetää omat johtopäätöksensä asiakkuuksien jatkuvuutta sil-
mällä pitäen. Jos esimerkiksi asiakkaina on hyvin pieniä yrityksiä joiden yrittäjät itse-
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kin ovat jo ikääntyneet, voidaan näistä tehdä myös tietynlaista uhka-analyysiä asiakas-
suhteen jatkumista silmällä pitäen. Toisaalta myös nämä ikääntyneet asiakkaat eivät 
useinkaan ole kovin helposti taivutettavissa sähköisten taloushallinto työkalujen käyt-
täjiksi.  
 
Ostajan näkökulmasta yksi olennainen riskitekijä omistajanvaihdoksen jälkeen on se, 
että osa asiakkaista saattaa omistajavaihdoksen yhteydessä vaihtaa toiseen tilitoimis-
toon. Ostajan näkökulmasta liiketoiminnan hintaa arvioitaessa on huomioitava tämän 
uhkakuvan toteutumisen aiheuttama liikevaihdon pienentyminen. Tällaisen kaupan 
pääpaino onkin siinä, että ostaja voisi saada itselleen niin kutsutun peruskuormituksen 
ja ostamansa liiketoiminnan hyvän maineen. Hyvän maineen siivittämänä ostaja voi-
kin lähteä luomaan uutta liiketoimintaa ja etsimään uusia asiakkaita toimintansa kehit-
tämiseksi.  
Edellä kuvatun esimerkin valossa voimme kuitenkin vetää sen johtopäätöksen, että 
tilitoimistoliiketoiminnan myyminen jatkajalle ei välttämättä anna myyjälle huippu-
hintaa, vaan on yritystoiminnan lopettamisen sijaan kannattavampi vaihtoehto.  
3.3.4 Yrityskaupan verotus 
Hyvissä ajoin ennen myyntiprosessin aloittamista myyjän olisi järkevää perehtyä mah-
dollisesti toteutuvasta yrityskaupasta aiheuttamiin verotuksen näkökohtiin.  
 
Osakekauppa 
 
Mikäli myyjä on esimerkiksi jäämässä eläkkeelle eikä hänellä kaupan jälkeen ole tar-
vetta yhtiölle, onkin myyjän ensisijaisena tavoitteena päästä ostajan kanssa osakekaup-
paan. Tällöin kaupan tuottama voitto tuloutuu myyjälle ja myyjää verotetaan pääoma-
tuloveroasetusten mukaisesti. (Suomen yrittäjien www-sivut 2015) 
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Kuvio 1 Osakekauppa 
 
Mikäli myyjän yrityksellä on likvidejä varoja, nämä yleensä pyritään tulouttamaan 
myyjälle joko siten, että yritys ostaa myyjältä omia osakkeitaan tai maksamalla kas-
sasta myyjälle ylimääräisenä palkkana tai edellä mainittujen kombinaationa. Ostajan 
näkökulmasta likvidien varojen rahoittaminen ostotilanteessa saattaa olla haasteellista 
ja usein rahoittajataho kiinnittää näihin huomionsa. (Karsio ym. 2012, 151) 
 
Osakekaupassa on kyse arvopapereihin liittyvästä luovutuksesta. Tällöin siitä on va-
rainsiirtoverolain mukaan suoritettava varainsiirtoveroa. Varainsiirtoveron määrä on 
1,6% kaupan kohteena olevien osakkeiden kauppahinnasta. Varainsiirtoveron maksaa 
ostaja, mistä laitetaan maininta myös kauppakirjaan. (Arvonlisäverolaki 
29.11.1996/931 3:15 §) 
 
Osakeyhtiön osakkeet ovat siis arvopapereita, jotka ovat omistajalleen irtainta omai-
suutta. Osakkeiden luovutukseen ja sitä kautta syntyvään luovutusvoittoon sovelletaan 
tuloverolain säännöksiä. Kun myyjä on aikoinaan hankkinut osakkeet joko ostamalla 
ne tai yhtiötä perustaessa, on hänelle näistä osakkeista syntynyt kauppahinnan mukai-
nen hankintameno. Jos hän on omistusaikanaan tehnyt yhtiöön lisäsijoituksia, ne kat-
sotaan myös hankintamenon lisäykseksi. Yleensä osakekaupan luovutusvoittoa lasket-
taessa voidaan käyttää joko todellisen hankintamenon mukaan tai niin kutsuttua han-
kintameno-olettamaa käyttäen. Tämä tarkoittaa sitä, että luovutusvoitto lasketaan vä-
hentämällä luovutushinnasta hankintameno-olettama.  
Hankintameno-olettamaa käytettäessä luovutushinnasta vähennetään aina: 
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o 20%, jos luovuttaja on omistanut osakkeet luovutushetkellä alle 10 vuotta 
o 40%, jos luovuttaja on omistanut osakkeet luovutushetkellä vähintään 10 vuo-
den ajan. (Verohallinnon www-sivut 2017) 
 
Luovutusvoitto verotetaan pääomatulojen veroprosentin (30%) mukaan. Mikäli luo-
vutusvoitto on yli 30 000€ suuruinen suoritetaan veroa 34% (pääomatulon korotettu 
tuloveroprosentti). (Verohallinnon www-sivut 2017) 
 
Alla olevasta taulukosta voimme helposti laskea myyjälle maksettavaksi tulevan luo-
vutusvoittoveron määrän. Ensimmäisessä vaihtoehdossa myyjän veron määräksi tulisi 
29 410€. Toisessa vaihtoehdossa veron määräksi tulee 27 200€. Kolmannessa vaihto-
ehdossa hankintameno-olettaman ollessa 40%, veron osuus tulisi olemaan 20 400€. 
Luovutusvoiton laskeminen eri tavoin 
 Todellisen han-
kintamenon mu-
kaan 
Hankintameno- 
olettama 20% 
Hankintameno- 
olettama 40% 
Myyntihinta 100 000 100 000 100 000 
Alkuperäiset 
osakkeet 
-2 500   
Lisäsijoitukset -10 000   
Kulut -1 000   
Hankintameno 
olettama (20% 
100 000:sta) 
 -20 000  
Hankintameno 
olettama (40% 
100 000:sta) 
  -40 000 
Voitto 86 500 80 000 60 000 
Taulukko 2 Luovutusvoiton laskeminen 
 
Ostaja ei voi vähentää osakkeiden kauppahintaa yrityksen omistuksen aikana, vaan 
vasta myyntitilanteessa. Tämän vuoksi ostaja yleensä suosii mieluiten liiketoiminta-
kauppaa, jolloin ostaja voi vähentää omassa kirjanpidossaan kauppahintaan liittyvän 
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goodwill arvon pääsääntöisesti viiden vuoden aikana. Myöskään yhtiön vastuut ja vel-
voitteet eivät liiketoimintakaupan yhteydessä siirry ostajan vastattavaksi, kuten osake-
kaupassa yhtiö on edelleen vastuussa itsenäisenä oikeushenkilönä. (Karsio ym.  2012, 
151) 
 
Liiketoimintakauppa 
 
Yleensä ostajaa kiinnostaa kohdeyrityksessä ne omaisuuserät, joilla ostaja voi jatkossa 
harjoittaa yritystoimintaa ja siten saada itselleen tulosta. Käytännössä se tarkoittaa sitä, 
että ostaja ei ole halukas maksamaan sellaisesta yrityksen omaisuudesta, joka ei suo-
ranaisesti liity yrityksen toimintaan. Tällaisen omaisuuden siivoamista pois taseesta 
käsittelin kohdassa 3.2.5. Myöskään rahoittajataho ei mielellään lähde rahoittamaan 
ylimääräisen omaisuuden ostoa. Liiketoimintakaupassa määritellään ne omaisuuserät, 
joista myyjä luopuu ostajalta saamaansa vastiketta vastaan. Myyjänä liiketoimintakau-
passa on yritys ja kaupasta saatu vastike tuloutetaan myyjäyhtiölle sinä vuonna, jolloin 
kaupanteko toteutetaan. Myyjä voi saamastaan vastikkeesta vähentää myytyjen omai-
suuserien poistamatta olevat hankintamenot sekä kauppaprosessiin liittyvät vähennys-
kelpoiset kulut. Liiketoimintakaupassa ei voi käyttää niin kutsuttua hankintameno- 
olettaman menettelyä, vaan voitto lasketaan aina todellisten menojen vähentämisen 
kautta. Mikäli liiketoiminnan myyjänä on osakeyhtiö, saatu vastike lisätään yhtiön tu-
lokseen, jota verotetaan 20% yhteisöverolla. Mikäli saatua voittoa halutaan jakaa myy-
jälle, voidaan se toteuttaa esimerkiksi osingonjakona. Mikäli liiketoimintakaupan 
myyjänä on henkilöyhtiö, jaetaan liiketoimintakaupasta saatu voitto muun yritystulon 
mukana yhtiömiehille ja se verotetaan ansio- ja pääomatulona. Poikkeuksena mainit-
takoon, että henkilöyhtiön käyttöomaisuuteen kuuluvien arvopapereiden ja kiinteistö-
jen luovutusvoitot verotetaan pääomatulona. (Suomen yrittäjien www-sivut 2015) 
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Kuvio 2 Liiketoimintakauppa 
 
Mikäli myyjänä on elinkeinoharjoittaja, jolla ei ole erillistä yhtiötä, hänen tapaukses-
saan liiketoiminnan myyminen on kyseisen toiminimen viimeinen liiketapahtuma. 
Saatu kauppahinta on elinkeinotoiminnan tuloa, joka jaetaan elinkeinonharjoittajan an-
sio- ja pääomatulona verotettavaksi siten, että elinkeinotoiminnan nettovarallisuudelle 
laskettua 20% tuottoa vastaava osuus on pääomatuloa. Verotus kohdistuu siihen tili-
kauteen, jolloin liiketoimintakauppa toteutetaan. Mikäli elinkeinoharjoittajan tilikausi 
on kalenterivuosi tulisi liiketoimintakaupan ajankohta suunnitella siten, että se toteu-
tettaisiin alkavan tilikauden alkupuolella. Tällöin verotus kohdistuisi vain saatuun 
kauppahintaan ja mahdolliset progressioverotuksen aiheuttama ylimääräinen verokus-
tannus voitaisiin välttää. (Suomen yrittäjien www-sivut 2015) 
 
Pääsääntöisesti liiketoimintakaupassa ostajana on joko olemassa oleva tai perustettava 
yhtiö. Liiketoimintakaupalla hankituista omaisuuseristä muodostuu hankintameno, 
joka aktivoidaan ostajayrityksen taseeseen.  Näin ollen taseeseen aktivoiduista omai-
suuseristä ostaja voi tehdä kirjanpidossa vuosittaisia poistoja. Esimerkiksi liiketoimin-
takaupan hankintamenoeränä oleva goodwill arvo poistetaan pääsääntöisesti 5 vuoden 
aikana tasapoistoin 20% vuodessa. Myös liiketoimintakaupan rahoittamiseen liittyvän 
velan korot ovat elinkeinotoiminnan velkaa ja siten kirjanpidossa vähennyskelpoisia. 
(Suomen yrittäjien www-sivut 2015) 
 
 
27 
Osake- ja liiketoimintakaupan vertailu 
Osakekauppa Liiketoimintakauppa 
Myyjiä voi olla useita Yksi myyjätaho 
Yhtiön sopimukset siirtyvät kaupan mu-
kana 
Sopimusten siirtyminen ostajalle neuvo-
teltava erikseen 
Yhtiön omistama varallisuus siirtyy 
kaupan mukana 
Siirtyvät varallisuus erät neuvoteltava 
erikseen 
Kaikki työntekijät siirtyvät vanhoina 
työntekijöinä 
Liiketoimintaan kuuluvat työntekijät 
siirtyvät vanhoina työntekijöinä 
Valmistus ohjelmisto ym. lisenssit sekä 
viranomaisluvat pääsääntöisesti siirty-
vät 
Lisenssien siirtyminen neuvoteltava 
erikseen ja viranomaisluvat pääsääntöi-
sesti haettava uusiksi 
Tytäryhtiön luovutusvoitto on usein ve-
rovapaa (esim. evl 6 b § 
(30.7.2014/717)) 
Useimmiten henkilöomistajille edulli-
sempi verotus 
Luovutusvoitto on verollista tuloa 
Ostaja voi vähentää hankintamenon 
myös jäljellä olevan liikearvon osalta 
Koko kauppahinnasta on maksettava 
varainsiirtovero 
Varainsiirtoveroa on maksettava vain, 
mikäli kaupanyhteydessä siirtyy kiin-
teistöjä tai arvopapereita 
Yhtiön aiemmasta toiminnasta mahdol-
lisesti aiheutuvat vero- ym. vastuu seu-
raamukset kuuluvat edelleen yhtiön ris-
keihin 
Liiketoiminnan aiemmasta toiminnasta 
mahdollisesti aiheutuvat vero- ym. vas-
tuu seuraamukset yleensä kauppakir-
jassa määritellään jäävän myyjän vas-
tuulle 
Osakekauppa on arvonlisäverotonta Liiketoimintakauppa on arvonlisävero-
tonta silloin kun luovutuksen saaja jat-
kaa luovuttajan toimintaa (AVL 19 a §) 
Aiempien vuosien verotappiot voivat 
siirtyä yhtiön mukana 
Aiemmat verotappiot eivät siirry 
Taulukko 3 Osakekaupan ja liiketoimintakaupan vertailu (Pelkonen 2014) 
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4 MISTÄ JATKAJA YRITYKSELLE? 
Suurimmalle osalle yrityksistä vastaus kysymykseen: Kuka jatkaa tätä yritystä, ei ole 
itsestään selvä asia. Vastausta tulisikin pohtia hyvinkin huolellisesti eri ostajavaihto-
ehtojen suhteen.  
 
Kuvio 3 Mistä yritykselle jatkaja? 
 
Yllä olevassa kuviossa omistajavaihdosasiantuntija on numeroinut oman ja organisaa-
tionsa käytössä olevan mallin jatkajavaihtoehtojen kartoittamiseksi.  
 
Yrittäjän lähipiiri 
Mikäli yrittäjällä on aikuisia tai aikuisikää lähestyviä lapsia, näillä saattaa olla haluk-
kuutta jatkaa yrityksen toimintaa. Usein yrittäjän lapsilla on kokemusta kyseisen yri-
tyksen toiminnasta esimerkiksi kesätyöpaikkana. Tämä olisikin ihanteellisin vaihto-
ehto, koska luopuva yrittäjä voisi toimia mentorina jatkajille. Silloin tulisi kysymyk-
seen sukupolvenvaihdosprosessi, joka muun muassa mahdollistaisi verosuunnittelun 
avulla saatavan mahdollisimman suosiolliset veroseuraamukset, parhaimmassa ta-
pauksessa veroseuraamuksia ei tulisi ollenkaan. Tämä vaihtoehto antaa luopujalle 
mahdollisuuden siirtää omaisuuttaan lapsilleen jo elinaikanaan. Kuitenkaan tämä vaih-
toehto ei mahdollista maksimaalista hintaa myyjälle, mikäli tavoitteena on taloudelli-
nen hyöty luopumisvaiheessa. Tämän mahdollisuuden työstäminen kannattaa aloittaa 
hyvissä ajoin ennen yrittäjän varsinaista eläköitymistä.  
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Yhtiökumppanit 
Mikäli kysymyksessä on osakeyhtiö, jossa on luopujan lisäksi muita osakkaita, kan-
nattaa luopumisajatuksesta kertoa hyvissä ajoin ja avoimesti heille. Tällöin selviää, 
olisivatko muutkin osakkaat halukkaita luopumaan osuuksistaan. Mikäli joku osak-
kaista ei vielä ole esimerkiksi eläkeiässä, toimii yrityksen palveluksessa ja on valmis 
edelleen jäämään yrityksen palvelukseen, on tämä omiaan edesauttamaan ostajan löy-
tämistä. Toisaalta myös yhtiön palvelukseen jäävällä osakkaalla on mahdollisuus tu-
levaisuutta silmällä pitäen olla edesauttamassa oman osakepottinsa arvon nousua.  
 
Toimiva johto ja työntekijät 
Jos yrityksen toiminta on vähänkään positiivisella tulostasolla, saattaa toimivalla joh-
dolla ja työntekijöillä olla halu yrityksen jatkamiseen, varsinkin jos heidän työsuh-
teensa ovat olleet pitkäkestoisia. Tällöin työntekijöillä yleensä on myös näkemystä ja 
ehkä jopa suunnitelmaa yhtiön toiminnan kehittämistä silmällä pitäen. Usein toimivan 
johdon ja työntekijöiden päättäessä jatkaa yrityksen toimintaa, luopuja haluaa myös 
omalla toiminnallaan ja suhteillaan auttaa esimerkiksi rahoituksen hankinnassa. Luo-
pumisaikeista kertominen toimivalle johdolle ja yhtiön työntekijöille on syytä aloittaa 
omistajavaihdosprosessin alkuvaiheessa ja tällä tavalla sitouttaa avainhenkilöitä ja pit-
käaikaisia työntekijöitä edelleen yrityksen toimintaan ja kehittämiseen. Mikäli toimi-
valle johdolle ja työntekijöille kerrotaan omistajavaihdoksen tapahtuneen, saattaa osa 
työntekijöistä katsoa asemansa uhatuksi ja lähteä etsimään työpaikkaa muualta. 
 
Toimeksiantajat 
Esimerkiksi alihankintakonepajalla saattaa olla useampia toimeksiantajia ja alihankin-
tasopimukset ovat vakiintuneet jo vuosikausien mittaisiksi, joskin tilausmenettely 
edelleen toimii tarjouspyyntöpohjalta. Jos konepaja on kauaskatseisen toiminnan 
suunnittelun avulla esimerkiksi omassa taloushallinnossaan järjestänyt kirjanpidon 
kustannuspaikkakohtaisesti toimeksiantajien mukaan, saattaa hyvinkin tulla kysymyk-
seen toimeksiantajan kiinnostuksen herääminen juuri tätä osa-aluetta kohtaan. Silloin 
luopuva yritys voi harkita esimerkiksi yhdestä toiminta-alueen luopumisesta myy-
mällä se jollekin toimeksiantajalle. Yhdestä osa-alueesta kerrallaan luopuminen antaa 
luopujalle mahdollisuuden saada yrityksestään suurempi kokonaishinta kuin mitä se 
voisi olla suhteessa siihen tilanteeseen, että koko yritys myydään kerralla yhdelle os-
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tajataholle. Toimeksiantajien kiinnostus yritystä kohtaan syntyy yleensä aikaa myö-
den, kiinnostus saattaa tulla esille esimerkiksi toimeksiantajan kanssa käytävissä pro-
jektineuvotteluissa. Yleensä kiinnostusta ei suoraan ilmoiteta neuvotteluissa, vaan luo-
pujan tulisi hyvin tarkalla korvalla vastaanottaa toimeksiantajan sivulauseissa esittä-
mät vihjeet. Mikäli toimeksiantajan kanssa käytävissä neuvotteluissa ei tule ilmi osto-
halukkuuteen liittyviä vihjeitä, tällöin luopujan on syytä kokeilla antaa tällaisia sivu-
lausevihjeitä.  
 
Kilpailijat 
Lähes poikkeuksetta yrityksestään luopumista suunnitteleva yrittäjä näkee kilpailijan 
varsin vastenmielisenä ostajaehdokkaana. Kuitenkaan tämän vaihtoehdon poissulke-
minen ei ole mielekäs vaihtoehto. Useimmiten kilpailijat tuntevat hyvinkin tarkkaan 
toistensa toimintatavat ja näkevät kilpailijan poisostamisen erittäin kiinnostavana 
vaihtoehtona. Onhan siinä kilpailijalla mahdollisuus saada itselleen sekä osaavia työn-
tekijöitä että luopujan liikevaihdon verran kasvua itselleen. Toisaalta kilpailijalla voi 
tavoitteena olla myös ostaa markkinoilta pois ylimääräistä toimituskapasiteettia, mikä 
on omiaan aiheuttamaan häirikköhinnoittelua toimialalla. Kilpailijoiden ostohaluk-
kuuden kartoittamisen suhteen yrityksen ja yrittäjän on oltava hyvin varauksellinen. 
Usein nimittäin myyjän luopumissuunnitelmien vuotaminen kilpailijoiden tietoon 
saattaa olla hyvinkin kohtalokasta yrityksen kannalta, jos kilpailijalla ei ole myytävään 
yritykseen mitään intressejä. Kilpailijoiden ostohalukkuuden kartoittamiseksi tulisi 
ehdottomasti käyttää yrityskaupan asiantuntijaa, jolla on kokemusta ja keinot kilpaili-
jan ostohalukkuuden kartoittamiseksi siten että myytävä kohde säilyy anonyyminä sii-
hen asti, kun kilpailijalta on saatu salassapitosopimus. On myös esimerkkejä siitä, että 
kilpailijat käyttävät asiantuntijoita tiedustellakseen yritysten myyntihalukkuutta. Täl-
laisessakin tapauksessa salassapitosopimuksen merkitys on erittäin tärkeä. 
 
Kilpailijoiden ja toimeksiantajien avainhenkilöt 
Jo jonkin aikaa on ollut ihan selkeä trendi, että hyvin koulutetut, vakituisessa työsuh-
teessa olevat ammattitaitoiset henkilöt ovat suunnittelemassa itselleen tulevaisuutta 
yrittäjyyden kautta. Koska he usein asemansa puolesta ovat sellaisessa tilanteessa, että 
eivät voi suunnitelmistaan kertoa, he usein jättävät tiedon ostohalukkuudestaan esi-
merkiksi alueellisesti toimiville Suomen Yrittäjien omistajavaihdoskoordinaattoreille 
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sekä omistajavaihdoksia hoitavien yritysvälittäjien tietokantoihin. Näin ollen luopu-
misprosessia suunnittelevan yrittäjän olisikin hyvä lähestyä näitä tahoja. Esimerkiksi 
Suomen Yrityskaupat Oy:n hakijatietokannassa on tällä hetkellä yli 22 000 hakijaeh-
dokasta. Tosin näistä hakijaehdokkaista suuri osa on myös kasvuhakuisia yrityksiä. 
 
Tavarantoimittajat 
Tavaran- ja raaka-ainetoimittajien kiinnostus asiakasyrityksensä liiketoiminnan ostoa 
kohtaan tulee esille yrityksissä, jotka oivaltavat jalostusarvon noston vaikutuksen 
omalle liiketoiminnalleen. Esimerkkinä mainittakoon sahateollisuusyrittäjät, joiden 
kiinnostuksen kohteena on sahateollisuustuotteita jatkojalostava liiketoiminta. Toi-
sena esimerkkinä voitaneen mainita maatalous- tai vihannestuotantoa harjoittavan yri-
tyksen kiinnostus sellaista liiketoimintaa kohtaan, joka heidän perus raaka-aineistaan 
jatkojalostaa suoraan kuluttajatuotteita.  
 
Samassa arvoketjussa toimivat yritykset 
Samassa arvoketjussa toimivien yritysten kiinnostusta voidaan tarkastella samoista 
lähtökohdista kuin kilpailijoiden. Tällöin kuitenkin merkittävämpää on synergiaetujen 
saavuttamisen tarkastelu. Saman arvoketjun yrityksiä tulisikin lähestyä samoilla me-
netelmillä kuin mitä aiemmin kilpailijoista todettiin.  
 
Pääomasijoittajat 
Pääomasijoittajien kiinnostus yleisesti ottaen kohdistuu enimmäkseen kiinteistömas-
soihin. Mikäli pääomasijoittajien kanssa suunnitellaan tehtävän kauppaa, on sitä ennen 
huolellisesti tehtävä yrityksessä aiemmin tässä työssä mainitut yritysjärjestelyt esimer-
kiksi jakautumisen suhteen. Pääomasijoittajien intressejä on mahdollista selvittää yri-
tysvälittäjiltä tai tilintarkastustoimistoilta, joiden asiakkaita nämä pääomasijoitusyh-
tiöt ovat.  
 
Mietittyään ostajatahovaihtoehtoja luopujan tulisi varsinainen myyntitoimi ulkoistaa 
omistajanvaihdosasiantuntijalle. Tämä vaihe kannattaa aloittaa esimerkiksi ottamalla 
yhteyttä Suomen Yrittäjien alueelliseen omistajanvaihdoskoordinaattoriin ja käydä hä-
nen kanssaan prosessisuunnitelmaa läpi. Yleensä omistajanvaihdoskoordinaattori an-
taa vihjeen Suomen Yrittäjien kanssa yhteistoiminnassa olevista yrityskauppa-asian-
tuntijoista eli arvostetuista yritysvälittäjistä. 
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5 KAUPPANEUVOTTELUT 
 
Kuvio 4 Kauppaneuvotteluiden kulku 
 
Tehtyään valintansa yritysvälittäjästä luopuja tekee välittäjän kanssa kirjallisen toi-
meksiantosopimuksen, jossa määritellään tarkkaan tiedot myytävästä kohteesta, 
myyntiaika, markkinointimenetelmät, välittäjän palkkio sekä muut mahdolliset väli-
tystoimintaan liittyvät ehdot. Toimeksiantosopimuksen tehtyään yrittäjä siirtää myyn-
tiprosessin jatkon yritysvälittäjälle. Tämä antaa yrittäjälle vapauden kehittää yritys-
tänsä eteenpäin myös myyntiaikana. Usein luopujalla on sellainen harhaluuloksi osoit-
tautunut käsitys omasta yrityksestään, että yritys on niin kiinnostava, ettei tarvita jul-
kista myyntiä. Käytännössä tämä tarkoittaa sitä, että myytävä yritys on välittäjällä nk. 
”hiljaisessa myynnissä”, jolloin välittäjä omia kanaviaan hyödyntäen yrittää löytää yri-
tykselle ostajan. Välittäjä yleensä lähtee hiljaisessa myynnissä ensimmäiseksi kartoit-
tamaan mahdollisia kilpailijoita, kilpailijoiden avainhenkilöitä ja samassa arvoketjussa 
toimivia yrityksiä. Lähestyminen näitä tahoja kohtaan aloitetaan useimmiten sähkö-
postitse, jossa kerrotaan anonyymisti myytävänä olevasta kohteesta. Siltä varalta, että 
kohde kiinnostaa informoitavia tahoja, sähköpostin liitteeksi pääsääntöisesti laitetaan 
salassapitosopimus, joka pyydetään palauttamaan täytettynä lähettäjälle, mikäli kohde 
kiinnostaa. Jos hiljaisen myynnin menetelmällä välittäjä saa salassapitosopimuksia, 
hän välittää tiedot salassapitosopimuksen antajista toimeksiantajalle ja toimeksiantaja 
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antaa välittäjälle luvan neuvotteluiden aloittamisesta. Hiljaisen myynnin menetelmää 
käytetään useimmiten isojen yritysten välityksessä.  
 
Jos hiljainen myynti ei tuota toivottua tulosta, siirrytään myyntiprosessissa seuraavaan 
vaiheeseen. Tämä seuraava vaihe on julkinen myynti, jolloin välittäjä anonyymisti il-
moittaa kohdetta omilla verkkosivuillaan, Suomen Yrittäjien valtakunnallisessa yri-
tyspörssissä, mahdollisesti toimeksiantosopimuksessa mainituissa sanomalehdissä ja 
pienten yritysten kyseessä ollessa voidaan ilmoittaa myös mol.fi-sivustolla.  
 
Sitä mukaan, kun välittäjä saa kohteesta salassapitosopimuksia, hän alkaa käydä osta-
jaehdokkaan kanssa kauppaneuvotteluja kohteesta. Salassapitosopimuksen saatuaan 
yritysvälittäjä lähettää ostajaehdokkaalle kohteesta tekemänsä myyntiesitteen. Mikäli 
yrityksellä on omat verkkosivut tai facebook-sivut, mainitaan nämä myös myyntiesit-
teessä. Mikäli myyntiesitteeseen tutustumisen jälkeen kohde kiinnostaa ostajaehdo-
kasta, hän pyytää seuraavaksi kohteesta kertovia tuloslaskelmia ja taseita. Nämä toi-
mitetaan ensivaiheessa lyhennetyssä muodossa eli samansisältöisinä kuin ne ovat os-
tettavissa esimerkiksi asiakastieto.fi-sivustolta tai kauppalehti.fi yms. muista yritystie-
toja myyvistä yrityksistä. Tällöin ostajaehdokas saa myyntiesitteen lisäksi halua-
maansa informaatiota kohteesta. Seuraavassa vaiheessa ostajaehdokkaalle toimitetaan 
laajempi, yrityksen kirjanpidon tilikohtainen tuloslaskelma ja tase. Mikäli ostajaehdo-
kas on kokematon yrityskaupan alalla, viimeistään rahoittajataho pyytää hankkimaan 
nämä yksityiskohtaisemmat tiedot voidakseen tehtävän tarkemman analyysin myytä-
vänä olevan kohteen tilanteesta. 
 
Tyypillinen kauppaneuvotteluiden kesto nykyisin vaihtelee kahdesta kuukaudesta 
kuuteen kuukauteen, jopa vuoteen. Mikäli kohteesta kiinnostuneita on useita, voi vä-
littäjä omalla aktiivisuudellaan ohjata neuvotteluiden kulkua ja näin nopeuttaa päätök-
senteon syntymistä. Neuvotteluiden aikana välittäjä säännöllisesti informoi yrittäjää 
neuvotteluiden edistymisestä ja neuvotteluiden edettyä tarpeeksi pitkälle, yrittäjä itse 
tulee mukaan neuvottelupöytään. Yrittäjän osallistumisen myötä kauppaneuvottelut 
ovat edenneet jo niin pitkälle, että välittäjä voi ehdottaa ostajaehdokkaalle esisopimuk-
sen allekirjoittamista. Tällöin kauppaneuvotteluita jatketaan vain esisopimuksen alle-
kirjoittaneen tahon kanssa ja neuvotteluiden avulla pyritään tarkentamaan vielä 
avoinna olevat sopimuskohdat. Pääsääntöisesti esisopimus on jo niin sitova, että siinä 
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on muun muassa maininta kauppahinnasta, kaupantekopäivästä ym. ehdoista. Lopul-
lisen kaupan peruuntumiseksi esisopimuksessa voi olla maininta esimerkiksi ostajan 
rahoituksen peruuntumisesta. Kauppaneuvotteluiden aikana ostajalla on oikeus ja jopa 
velvollisuus pyytää myyjältä kaikkea ostotutkimukseensa, due diligence, liittyvää tie-
toa, lopullisen kauppasopimuksen tekemiseksi. Mikäli yrityksellä on riittävällä tasolla 
aiemmin kohdassa 3.1 mainittu hallintomappi, voidaan ostajaehdokkaalle toimittaa hä-
nen pyytämänsä tiedot kohtuullisessa ajassa ilman suurempia viiveitä.  
 
Kauppaneuvotteluihin myyjän tulee valmistautua hyvinkin ennakkoluulottomasti. On 
tavallista, että kauppaneuvottelut eivät etene myyjän asettaman tavoitteen mukaisesti. 
Tyypillistä on esimerkiksi se, että myyjän suunnitteleman osakekaupan sijaan ostaja 
onkin halukas ostamaan liiketoiminnan tai vain osan siitä. Tyypillistä onkin, että vä-
littäjä pyrkii mahdollisimman hyvin valmentamaan myyjää mahdollisten kauppata-
paan kohdistuvien vaihtoehtojen suhteen.  
Ennen kauppakirjojen lopullista allekirjoittamista välittäjä kauppaneuvotteluiden ai-
kana saamiensa tietojen pohjalta antaa sekä myyjälle että ostajalle luonnoksen lopulli-
sesta kauppakirjan sisällöstä. Myyjä ja ostaja, kumpikin yleensä omalla tahollaan, tar-
kistuttaa kauppakirjan sisällön asiantuntijalla. Tällainen maksuton lakiasiantuntijapal-
velu on käytettävissä Suomen Yrittäjien jäsenistöllä.  
6 YRITYKSEN SIIRTÄMINEN JATKAJALLE JA JATKAJAN 
TUKEMINEN 
Tämän osan sisältö pohjautuu pääsääntöisesti omaan kokemukseeni toimiessani assis-
tenttina Suomen Yrityskaupat Oy:n Satakunnan alueen yritysvälittäjän kauppaneuvot-
teluissa sekä kyseisen yritysvälittäjän kertomiin kauppaneuvottelukokemuksiin. 
 
Mitä enemmän yrityksen toiminta on kulminoitunut yrittäjään itseensä, sitä enemmän 
siirtymävaihe uuden yrittäjän hallintaan vaatii luopujan osallistumista siirtymän on-
nistuneeseen läpi vientiin. Tämä tilanne on varsin yleinen toiminimiyrittäjien ja hen-
kilöyhtiöiden liiketoimintakaupassa. Useimmiten yrittäjä itse on se, joka toimii hyvin-
kin tiiviisti asiakasrajapinnassa. Näin ollen hän on yrityksensä toiminnan aikana saat-
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tanut luoda hyvinkin henkilösuhteisiin painottuvia asiakaskontakteja. Näiden asiakas-
kontaktien siirtäminen jatkajalle edellyttää useimmiten myyjän ja ostajan henkilökoh-
taista käyntiä asiakkaiden luona. Erityisesti on huomioitava, mikäli asiakkaiden kanssa 
on kirjallisia sopimuksia, nämä on neuvoteltava uudelleen. Sopimuksethan eivät auto-
maattisesti siirry muulloin kuin tehtäessä yrityksen luopuminen osakekauppana eli 
myytäessä yhtiö. Mikäli myyjällä on ollut verkkokauppayritys, on tällaisen toiminnan 
siirtäminen ostajan näkökulmasta huomattavasti helpompaa. 
 
Seuraavien käytännössä toteutettujen esimerkkien avulla pyrin muodostamaan luki-
jalle käsityksen siitä, että jokainen yrityskauppaprosessi on erilainen. Näin ollen yri-
tyskauppaprosessista ei voi muodostaa juurikaan minkäänlaista stereotypiaa. Jokainen 
yrityskauppaprosessi sisältää tietynkaltaisia, toisistaan poikkeavia elementtejä, jotka 
prosessin kestäessä on avattava sekä myyjälle että ostajalle ymmärrettävään muotoon. 
Usein myyjän ja ostajan ollessa prosessin loppuvaiheessa saman pöydän ääressä, yri-
tysvälittäjä joutuukin varsin usein kysymällä tarkistamaan, että sekä myyjä ja ostaja 
ovat tietyt neuvottelukohdat ymmärtäneet samalla tavalla.  
6.1 Case 1: verkkokaupan omistajanvaihdos (liiketoimintakauppa) 
Tarkastelkaamme ensimmäisenä esimerkkinä ilmanvaihtokoneiden suodatintoimituk-
siin erikoistuneen verkkokaupan omistajanvaihdossiirtymää. Fyysisesti verkkokaupan 
varasto sijaitsi Satakunnassa. Ostajalla puolestaan oli pitkään toiminut LVI-alan pal-
veluyritys pääkaupunkiseudulla. Ostaja oli pitkään jo harkinnut oman verkkokaupan 
perustamista olemassa olevan yrityksensä liiketoiminnan tukijalaksi, koska heidän pal-
velukonseptiinsa oli useimmissa tapauksissa kuulunut myös tarvikkeiden toimitus 
huolto- ja uudiskohteisiin. Näin ollen ostajalla oli valmiiksi jo riittävä kompetenssi 
myytäviin tuotteisiin. 
 
Ostaja löysi myytävän kohteen Suomen Yrittäjien yrityspörssistä. Ostaja ei kovin 
kauaa miettinyt päätöksensä tekemistä, kun hän laski varastossa olevien tuotteiden si-
säänostohinnan sekä verkkokaupan perustamiseen liittyvät kustannukset. Kokonais-
kustannus uuden vastaavanlaisen verkkokaupan perustamisessa olisi ollut huomatta-
vasti suurempi, jos olisi alusta alkaen lähtenyt perustamaan verkkokauppaa. Nyt hän 
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sai valmiin toimivan verkkokaupan ja varaston, heti käyttöönsä ja saattoi alkaa suun-
nitella liikevaihdon kasvattamista markkinoinnin keinoin.  
 
Tässä tapauksessa myyjän antamaksi tueksi riitti verkkokaupan ylläpitoon liittyvien 
taitojen opettaminen ostajalle sekä varastoon hankittavien tarvikkeiden toimittajien 
menettelytavat. Koska tarvikkeiden toimittajat olivat pääasiassa EU-alueella toimivia 
tukkuliikkeitä eikä heidän kanssaan ollut erityisiä kirjallisia sopimuksia olemassa, toi-
mitusten jatkamiseen riitti pelkästään uuden y-tunnuksen ja yhteistietojen lähettämi-
nen, joskin uuden omistajan oli ennen toimitusten aloittamista hyväksyttävä tukkuliik-
keiden toimitusehdot. Verkkokaupan toiminnan ja tuotteita tilaavien asiakkaiden toi-
mitusketjun ylläpitoon varattiin koulutusaikaa myyjältä puolen päivän verran, tämä 
koulutus pidettiin samana päivänä kuin ostaja vei varastossa olevat tavarat oman toi-
mipisteensä varastoon pääkaupunkiseudulle. Ostaja ja myyjä sopivat, että myyjä tar-
peen tullen auttaa ostajaa ilman lisäkustannuksia mahdollisten ongelmien selvittämi-
sessä.  
6.2 Case 2: Liha-, kala- ja elintarviketeollisuuden koneita ja kuljettimia valmistavan 
yrityksen osa-omistajanvaihdos (osakekauppa) 
Toisena esimerkkinä tarkastelemme liha-, kala- ja elintarviketeollisuuden koneita ja 
kuljettimia valmistavan yrityksen osa-omistajanvaihdosta. Kysymyksessä oli valmis-
taja, joka toimitti koneita ja kuljettimia pienille ja keskisuurille yrityksille. Automaa-
tion hyödyntäminen heidän laitteissaan ja järjestelmissään oli kehitetty vuosien aikana 
palvelemaan yrityksiä, joiden ensisijaisena tavoitteena oli tuotannon toimiminen mah-
dollisimman vähäisellä henkilömäärällä. Yritys oli ulkoistanut tuotantoonsa liittyvien 
koneiden ja laitteiden valmistuksen. Tuotteita valmistettiin sekä Suomessa että Vi-
rossa, johon yritys oli aikanaan ollut perustamassa konepajaa. Laitesuunnittelu hoidet-
tiin oman henkilökunnan toimesta ja automaatiosuunnittelu ostettiin alihankkijalta. 
 
Yrityksen omistajuus oli jaettu kuudelle osakkaalle siten, että toimitusjohtajalla oli 
osakkeista 25% ja loput oli jaettu muiden osakkaiden kesken. Alun perin kaikki osak-
kaat olivat toimineet yrityksen palveluksessa, mutta kauppaa edeltävänä vuonna kaksi 
37 
oli jäänyt eläkkeelle ja kaupantekovuonna eläkkeelle oli jäämässä kolme osakasta. Hy-
vät edellytykset kaupan toteuttamiseen antoi se, että yrityksen pääsuunnittelijana toi-
mivalla henkilöllä oli ikänsä puolesta noin 10 vuotta työ-aikaa jäljellä ja hän oli halu-
kas jäämään edelleen yhtiön palvelukseen ja säilyttämään oman osakemääränsä. 
 
Kauppaneuvotteluja käytiin usean eri ostajatahon kanssa. Lähes kaikki ostajaehdok-
kaat näkivät yrityksen resurssit liian vähäisiksi suurteollisuuden toimituksiin. Aivan 
sattumalta ilmaantui ostajaehdokkaaksi huippuluokan automaatioinsinööri, joka oli 
usean vuoden ajan toiminut elintarviketeollisuuden laitetoimituksiin perehtyneissä yri-
tyksissä myynti-insinöörinä Keski-Euroopan ja Skandinavian alueilla. Jo ensimmäi-
sissä kauppaneuvotteluissa hän selkeästi toi esille tämän kokoisen laitetoimittajan po-
sitiiviset menestymismahdollisuudet juuri niillä alueilla, jotka hänelle olivat tuttuja. 
Nopeassa tahdissa hän hankkikin ostoryhmään itsensä lisäksi kaksi metalliteollisuuden 
piirissä toimivaa alihankintayrittäjää. Koska eläkkeelle jäävät osakkaat olivat toimi-
neet pääasiassa laitteiden kokoonpanotehtävissä, ostaja ja myyjä sopivat, että nämä 
osakkeenomistajat siirtävät osaamisensa uusien alihankintayrittäjien työntekijöille. 
Tämä laitekokoonpanotietämys päätettiin siirtää sitä mukaan, kun laitetoimituksia oli 
tilauskannassa. Näin ollen eläkkeelle siirtyvien henkilöiden kanssa sovittiin, että työtä 
tehtäisiin jatkossa tarvittaessa tuntipalkka perusteisesti. 
 
Toimitusjohtajan tehtävien siirtäminen uudelle omistajalle päätettiin toteuttaa siten, 
että väistyvä toimitusjohtaja jatkoi yrityksessä kaupanteon jälkeen palkallisena kon-
sulttina kahden kuukauden ajan ja sen jälkeen puolen vuoden ajan nk. ”keikkakonsult-
tina”, jolloin väistyvä toimitusjohtaja teki uuden toimitusjohtajan kanssa tutustumis-
käyntejä kaikkien merkittävien asiakkaiden sekä sidosryhmien luona. Omistajanvaih-
dos tapahtui vuoden 2017 alussa ja ensimmäisen toimintavuoden aikana uusien osak-
kaiden hallinnassa yhtiön liikevaihto kasvoi noin 25%. 
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6.3 Case 3: Teollisuuden asennus- ja kunnossapito yrityksen omistajanvaihdos (lii-
ketoimintakauppa) 
Kolmantena esimerkki tapauksena tarkastelemme teollisuuden asennus- ja kunnossa-
pito yrityksen omistajanvaihdosta. Yritys fyysisesti sijaitsi Satakunnassa mutta toi-
minta-alueena oli koko Suomi ja yrityksellä oli myös jonkin verran asennustoimintaa 
pohjoismaissa. Asiakasyritykset olivat pääsääntöisesti isojen konsernien asennus- ja 
kunnossapitopalveluun erikoistuneita suuryrityksiä, joille palvelua tuotettiin alihan-
kintasopimusten perusteella. Toiminta pääasiassa tapahtui suuryritysten tehtailla esi-
merkiksi kemiallisen-, mekaanisen-, kemianteollisuuden ja kaivostoimintaa harjoitta-
vien yritysten tiloissa. Liikevaihdon perustana oli päämiesten kanssa tehdyt vuosiso-
pimukset, joiden pohjalta ostajan oli helppo ostotutkimusta tehdessään saada budjet-
tiinsa selkeästi tulevaa liikevaihtoa kuvaava euromääräinen arvo. Useiden ehdokkai-
den kanssa käyntiin kauppaneuvotteluita ja lopulliseksi ostajaksi tuli noin 50 vuotias 
teollisuuden kunnossapidon johtotehtävissä kokemuksensa hankkinut diplomi-insi-
nööri. Hän oli työhistoriansa aikana toiminut lähes kaikissa niissä yrityksissä, joille 
ostettava kohde tuotti palvelua. Näin ollen toimiala oli ostajalle jo ennestään tuttu. 
Alun perin myyjän lähtökohtaisena tavoitteena oli osakekauppa, mutta neuvotteluiden 
edetessä ja ostajan selvittäessä kauppaan liittyviä rahoitusvaihtoehtoja, ostajan tahto-
tila kauppatavan suhteen muuttuikin liiketoimintakaupan kannalle. Aluksi kauppata-
van muuttamisvaihtoehto aiheutti myyjälle epävarmuutta. Epävarmuus johtui nimen-
omaan siitä lähtökohtaisesta ajatuksesta, että sopimusten siirtyminen ostajalle liiketoi-
mintakaupassa ei ole itsestään selvää. Ostaja ehdottikin sopimusten siirtämismahdol-
lisuuden selvittämiseksi ostajan ja myyjän henkilökohtaista neuvottelukäyntiä toimek-
siantajien luona, olihan ostaja jo ennestään tuttu näiden toimeksiantajien kanssa. 
Koska toimeksiantajien lukumäärä oli maksimissaan 10, myyjä asiaa mietittyään tuli 
siihen johtopäätökseen, että hänen koko vuodeksi tekemänsä sopimukset pysyisivät 
voimassa vaikkei kauppaa syntyisikään. Kuitenkin myyjän kannalta tilanne oli jok-
seenkin kiusallinen. Myyjä ja ostaja yhdessä kävivät asiakkaiden luona selvittämässä 
tilanteen. Lopputuloksena asiakkaista vain yksi ilmoitti, ettei menettely sovi heille. 
Tässä tapauksessa oli selkeästi aistittavissa asiakkaan halu kilpailuttaa kyseinen sopi-
mus uudelleen. Sopimusten siirtymislupaus varmisti kaupan syntymisen ja samalla se 
varmisti myös ostajan rahoituksen järjestymisen.  
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Koska lopullisessa kauppahinnassa suurin yksittäinen nimetty omaisuuserä muodostui 
liikearvosta, ostaja halusi nimenomaan liiketoimintakauppaa. Tällöin hän sai kirjattua 
koko kauppahinnan perustettavan yhtiönsä taseeseen omaisuuserästä, mikä mahdol-
listi poiston tulevaisuudessa myös liikearvon osalta. Myyjän kanssa ostaja teki sopi-
muksen myyjän jäämisestä yhtiön palvelukseen kolmen kuukauden määräajaksi.  
  
40 
7 POHDINTA 
Työn tavoitteena oli siis saada aikaan ennen kaikkea itselleni selkeä käsitys yrityksen 
omistajanvaihdosprosessin läpiviemisen vaiheista sekä yritystoiminnasta luopumista 
harkitseville yrittäjille selkokielinen opas omistajavaihdosprosessin käynnistämiseksi. 
Opas on tarkoitettu myös niille sidosryhmille, jotka tavalla tai toisella osallistuvat tai 
joiden myötävaikutuksella omistajanvaihdosprosessi voisi käynnistyä. Toisaalta opin-
näytetyö antaa myös vihjeitä niille yrittäjille, jotka jossain määrin ovat ottaneet ensias-
keleita omistajanvaihdosprosessin suuntaan. Työssäni olen tarkastellut yrityksen 
omistajanvaihdosprosessia siltä kannalta, että yritys tai liiketoiminta myydään koko-
naan ulkopuoliselle taholle. Näin ollen työ ei ota kantaa yrityksen mahdolliseen suku-
polvenvaihdokseen. 
 
Toisena tuotoksena rakensin yritysvälittäjän avustuksella kalvosarjan nimellä ”Yritys-
kaupan omistajanvaihdosprosessi”. Kalvosarja on tarkoitettu ”askelmerkeiksi” yrityk-
sensä myyntiä harkitseville, aiheeseen liittyvissä opetustilanteissa, jaettavaksi tilitoi-
mistoille, tilintarkastajille, yrityskaupan rahoittajatahoille ym. omistajanvaihdospro-
sessiin liittyville sidosryhmille onnistuneiden omistajanvaihdosten edesauttamiseksi. 
Aiheena omistajanvaihdosprosessi on yhteiskunnallisestikin siinä määrin merkittävä 
osa kokonaistalouden ylläpitämiseksi, että valtiovalta, yrittäjienkeskusjärjestö (Suo-
men Yrittäjät), yrittäjäjärjestöt, kunnat ja muut yritystoiminnan sidosryhmät kaikin 
käytettävissä olevin keinoin yrittävät edistää yritysten omistajanvaihdoksia sen sijaan, 
että mahdollisesti myös työttömyyttä aiheuttavat elinkelpoisten yritysten lopettamiset 
voitaisiin estää. Samalla myös yrityksestään luopuville olisi selkeä kysyntä mentorina 
toimimiselle yritystoimintaa jatkavalle yrittäjälle. 
 
Yrityskauppaprosessi itsessään on monivaiheinen kokonaisuus. Esimerkkien ”Case 1, 
Case 2, Case 3”:n avulla olen pyrkinyt avaamaan toisistaan poikkeavia yrityskauppa- 
tilanteita, joista selvästi voidaan päätellä, että yritysvälittäjän työssä erityisesti hyvä 
neuvottelutaito ja joustavuus ajallisestikin pitkäkestoisen prosessin läpiviemiseksi 
ovat yritysvälittäjälle tarpeellisia ominaisuuksia yritystalouden osaamisen lisäksi.  
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Myyjällä ja ostajalla saattaa olla hyvinkin erilaiset tavoitteet kaupan syntymisen suh-
teen. Siinä mielessä varsinkin myyjän tulee asennoitua prosessin läpiviemiseen ja on-
nistumiseen hyvin avarakatseisesti ja ensisijaisesti sillä mielellä, että kauppaneuvotte-
lujen aikana esiin tulevista erilaisista näkemyksistä yleisesti ottaen selviydytään teke-
mällä erilaisia kompromisseja lopputuloksen saavuttamiseksi. Käytännössä kompro-
missien tekemiset ja oikean aikaiset myönnytykset kauppaneuvotteluiden aikana ovat-
kin usein johtaneet parempaan lopputulokseen kuin mitä olisi saavutettu tilanteessa, 
jossa kumpikin osapuoli olisi pysynyt omien näkökantojensa takana. 
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